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Competitividad 


Ha existido consenso en los últimos años, tanto en el sector público 
como privado, que el gran impulso que le falta a nuestra economía para crecer 
sostenidamente, es una mayor y mejor competitividad. 

Dentro de este contexto se hace necesaria la participación de todos 
los sectores involucrados, tanto del sector público como privado, de tal manera 
que iniciativas como el plan Chile Compite, anunciado por el Ministerio de 
Hacienda, y que reúne un conjunto de quince medidas en diversos ámbitos 
relacionados con la calidad de la competitividad en nuestro país, no tenga 
debilidades que impidan una correcta ejecución. 

Podrán existir algunas discrepancias en cuanto a si una u otra medida 
es insuficiente para abordar profundamente la compe¬ 
titividad, sin embargo, en términos generales, estas 
deben apuntar efectivamente en la dirección correcta, 
creando las condiciones para una adecuada puesta en 
práctica de los cambios a realizar. 

Si el emprendimiento, la tecnología, el mercado 
de capitales y la institucionalidad para el crecimiento, 
son las bases sobre las que es necesario trabajar para 
mejorar la productividad y el nivel de empleo, es funda¬ 
mental la capacitación de nuestra gente, quienes serán 
los encargados de poner en práctica, en el día a día, las 
labores que muestren esta mayor competitividad. 



Para el comercio, y en especial para las Mipymes, se anuncian me¬ 
didas como la repactación de deudas tributarias, subsidios a la inversión en 
investigación y desarrollo, incentivos a la adopción de nuevas tecnologías, e 
incluso, la reducción del Impuesto de Timbres y Estampillas para facilitar las 
operaciones de crédito. 

Las mejores condiciones para invertir y competir son, sin lugar a du¬ 
das, un apoyo importante para las pequeñas empresas. El plan Chile Compite 
puede ser una buena oportunidad para que los comerciantes tengan un mayor 
acceso a la modernidad y profesionalización. 

Llegar a ser competentes no tiene que ver con el tamaño, con la 
ubicación o con la antigüedad. Es el resultado de haber aprovechado las 
propias fortalezas, que son únicas e irrepetibles, y haberlas utilizado inteli¬ 
gentemente. 


Lo importante es el real conven¬ 
cimiento de que podemos competir si nos 
modernizamos y si tenemos una mirada 
más optimista hacia el futuro. 

La competencia nos obliga a 
mejorar, y si es sana, hay que sentirla 
intensamente para desarrollarnos y 
crecer. 



www.rabie.cl 








CHILE INICIA CAMINO HACIA 


Con la construcción de dos 
plantas regasificadoras 
-en Quintero y Mejillones- 
Chile dejaría de depender del 
gas proveniente de 
Argentina. También se 
realizan estudios para 
fabricar biodiesel y 
bioetanol a partir de 
productos agrícolas. 





















“Para crecer necesitamos energía, 
por eso la pirioridad está hoy en la 
diversificación de las fuentes ener¬ 
géticas’’. 



La dependencia energética de Chile 
es casi absoluta. El país importa el 
72% de la energía que consume en 
la forma de petróleo, gas y carbón. 
Sólo tenemos energía hidroeléctri¬ 
ca, pero ésta no alcanza para cubrir 
todas las necesidades. Esta depen¬ 
dencia nos ubica en una situación de 
vulnerabilidad frente a la volatilidad 
de los precios internacionales y/o las 
interrupciones en el suministro. 

Los recortes en el envío de gas 
desde Argentina, que afectan al país 
desde 2004, seguirán incrementán¬ 
dose en volumen, porque el país 
trasandino no tiene la capacidad su¬ 
ficiente para satisfacer su creciente 
demanda interna. 

Los altos precios del petróleo y las 
expectativas de que no baje, han 
llevado al mundo a mirar fuentes 
alternativas de energía. De hecho, 
expertos en la materia, indican que 
el alto precio de las bencinas es una 
tendencia que difícilmente pueda 
variar en el futuro. 

TERMINAR CON 

LA DEPENDENCIA 

Esta compleja situación, que afecta 
a todas las actividades nacionales, 
inquietó a las autoridades y comen¬ 
zaron a estudiar fórmulas para ter¬ 
minar con la dependencia y avanzar 
hacia la diversificación de la matriz 
energética de Chile. 

Una primera medida ha sido encar¬ 
gara Enap que lidere la construcción 
de una Planta de Regasificación, 
cuya primera piedra ya se instaló en 
Quintero, V Región. Allí, además de 


Karen Poniachik, 
Ministra de Minería. 


Enap, operan Endesa, Metrogas y 
BG Group, empresa transnacional, 
experta en soluciones energéticas. 

Esta planta comenzará a entregar 
su producción a fines de 2007 y 
estará en pleno funcionamiento en 
2008. Dicha infraestructura reem¬ 
plazará completamente el gas que 
viene desde Argentina. Es la primera 
regasificadora de América Latina y 
se construye con un costo de 400 
millones de dólares. Pero hay más. 
La ministra de Minería, Karen Ponia¬ 
chik, anunció, que otra planta regasi¬ 
ficadora se construirá en Mejillones 
para abastecer de energía a todo el 
Norte Grande, especialmente a la 
minería del cobre. El proyecto está a 
cargo de Codelco, empresa estatal 
que será quien llevará adelante el 
nuevo proyecto de generación del 
recurso en el norte del país. 

“La idea - dijo Poniachik- es que 
llegue Gas Natural en forma líquida 
al norte, probablemente a Mejillones 
y, a través de una planta regasifica¬ 
dora, va a gasificarse e incorporarse 


al sistema para reemplazar el gas 
que hoy llega desde Argentina”. 

La ministra estableció que el go¬ 
bierno ha decidido asumir un rol 
protagónico para promover los 
acuerdos tendientes a materializar 
iniciativas de gas natural licuado 
porque “la seguridad energética es 
la máxima prioridad del Gobierno; 
para crecer necesitamos energía. 
Por eso la prioridad hoy está en la 
diversificación, el logro de mayores 
grados de autonomía y el fomento a 
la eficiencia energética”. 

ENERGIAS ALTERNATIVAS 

También en los ámbitos académicos 
y de investigación, se estudian otras 
alternativas para que Chile obtenga 
su independencia energética. En 
este contexto, el Ministro de Agri¬ 
cultura, Alvaro Rojas instruyó a los 
agregados agrícolas en el exterior 
para que estudien e informen los 
desarrollos de energías alternativas 
que se observan en algunos países 
de América Latina. 




Experiencias e investigaciones hay. 
El más notable e interesante caso 
es el de Brasil. Ellos están haciendo 
etanol a partir de la caña de azúcar, y 
ahora están elaborando biodiesel a 
partir de semillas leguminosas, tipo 
soya, aceite de risino y de palma. 

En Argentina están desarrollando el 
biodiesel a partir de soya. Además, 
hay otros estudios muy importantes 
en República Dominicana y Cuba, 
donde están usando la caña de azú¬ 
car para producir electricidad y ven 
la posibilidad cercana de participar 
en programas de etanol a partir de 
la misma caña. 

Es tal el interés por estas energías 
alternativas, que la sede regional de 
la FAO para América Latina, realizó 
un seminario de agroenergía y bio- 
combustibles. 

El experto en bioenergía de este 
organismo internacional, Gustavo 
Best, explicó que nuestro país tiene 
altas potencialidades en esta mate¬ 
ria y afirma que tiene posibilidades 


interesantes para lograr combus¬ 
tible líquido con la remolacha y el 
raps, así como en el sector forestal 
se puede generar energía eléctrica. 
Aunque precisó que este tipo de 
energía no sustituirá en un cien por 
ciento al petróleo. Ello, porque dada 
la disponibilidad de tierra, “puede 
competir con la producción de ali¬ 
mentos y por el impacto que podría 
tener en el precio de productos 
básicos, como el azúcar, el maíz y 


ALTERNATIVAS EN LA AGRICULTURA 

Bioetanol: Es uno de los más populares debido a que 
se produce a través de la fermentación de productos 
agrícolas. Entre ellos, el trigo, aunque en otros países 
se usa además, la caña de azúcar, papas, betarragas 
y otros. De este proceso se obtiene alcohol, que no 
solo es más económico sino que además tiene me¬ 
nor grado de contaminación. En Brasil, hay muchos 
automóviles que usan entre un 20 y un 25 de etanol 
y el resto es bencina. Los expertos indican que con 
una mezcla adecuada de bioetanol con bencina, 
el motor del vehículo, no requiere modificaciones 
mecánicas. 

Biodiesel: En la sede del Duoc UC de Concepción, 
se realizan importantes investigaciones sobre este 
combustible alternativo que se desarrolla a partir 
de aceite vegetal o grasa de animal. El proceso químico que se realiza, arroja bio¬ 
diesel y glicerina, elementos que luego son separados físicamente. Aseguran los 
investigadores que el biodiesel se puede utilizar en cualquier vehículo que tenga 
un motor diesel tradicional, aunque requiere, si se utiliza en un 100 por ciento, rea¬ 
lizar revisiones periódicas de las mangueras, pues como el biodiesel está hecho a 
partir de aceite vegetal, su nivel de lubricación es mucho mayor que el del diesel 
normal. Según estudios realizados en Uruguay -donde se fabrica a base de aceites 
vegetales-, el biodiesel tiene las siguientes características: Libre de contaminación; 
lubrica los motores; sencillo de elaborar; genera mano de obra; es biodegradable; su 
producción es renovable; puede emplearse puro o combinado; no contiene azufre; 
mejora la combustión; prolonga la vida de los motores; no emite gases nocivos, 
entre otros. 



Gustavo Best, experto 
en Bioenergía. 


la soya. Entonces, es una ecuación 
bastante complicada, no hay una 
respuesta única, va a depender mu¬ 
cho de las situaciones locales”. 

Best observa buenas posibilidades 
para que Chile pueda desarrollar 
este tipo de combustibles: “La 
remolacha ofrece un campo muy 
interesante para la producción de 
etanol y quizás algunas semillas 
oleaginosas como el raps. El desa¬ 
rrollo con maíz y trigo habría que 
analizarlo para ver como anda la 
competencia con el uso alimentario. 
Son posibilidades ciertas que hay 
que estudiarlas con detenimiento. 
Y tener financiamiento”. 

Para ello, se requiere un plan nacio¬ 
nal, que comprometa recursos para 
obtener nuevas fuentes renovables 
y de bajo impacto ambiental, no 
como moda mundial, sino como un 
propósito nacional para darsolución 
a una necesidad chilena. ■ 



Chile está buscando nuevas alternativas energéticas en el contexto 
internacional, para alcanzar independencia en el futuro. 
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Cruz del Tercer Milenio y Mezquita de Coquimbo 


GRANDES MONUMENTOS 


DE LA ESPIRITUALIDAD 

Dos gigantescas obras religiosas que le han 
cambiado para siempre el rostro a la ciudad 
puerto y que agregan incentivos para un nuevo 
tipo de turismo en una zona privilegiada por su 
clima y atractivos geográficos. 
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Con sus imponentes 93 metros de 
altura, la Cruz del Tercer Milenio 
domina la bahía de Coquimbo. 



Con poco más de 320 mil habitan¬ 
tes, las ciudades de Coquimbo y 
La Serena -están prácticamente 
unidas- se han convertido en los 
últimos años en uno de los polos de 
desarrollo turístico más importante 
del país. Su clima privilegiado, con 
días agradables y pocas veces nu¬ 
bosos en la costa, la hacen única y 
apta para muchos tipos de turismo. 
Asimismo, la existencia de tres 
importantes valles transversales, 
bañados por los ríos Elqui, Limarí y 
Choapa, permiten el desarrollo de 
una importante actividad agrícola, 
basada en la producción de uvas (de 
exportación y elaboración de pisco), 
frutales, hortalizas y ganadería. 

A ello hay que agregar sus hermo¬ 
sas playas y balnearios, así como 
una gran riqueza arqueológica y 
escenarios privilegiados para la 
observación astronómica. También 
el sector pesquero que aporta con 
productos en conservas y conge¬ 
lados y la actividad minera donde 
destaca el hierro, cobre, carbonato 
de calcio, manganeso y otros. 

En la provincia de Elqui, destaca La 
Serena, capital regional. Famosa 
es su arquitectura colonial, el Faro 
Monumental, las playas ( Canto del 
Agua, La Marina, Mansa, Blanca, 
Las Gaviotas, entre otras); los mu¬ 
seos arqueológicos, mineralógicos 
y coloniales de arte religioso, Cate¬ 
dral Santa Inés, mercado La Reco¬ 


va, Casa González Videla, Plaza de 
Abastos, mirador de la Universidad 
de La Serena. 

Coquimbo, es el principal puerto 
de la región y lugar de leyendas en 
torno a las aventuras de piratas y 
corsarios que visitaron esta zona. 
Los pueblos del interior conservan 
atractivos culturales, éstos son: 
Vicuña, Paihuano, Monte Grande y 
Pisco Elqui. 

LA CRUZ DEL TERCER MILENIO 

Situadas a poco menos de 500 
kilómetros al norte de Santiago, 
desde lejos se observan dos obras 
monumentales que le han cambia¬ 
do el rostro a la zona: La Cruz del 
Tercer Milenio y el Centro Cultural 
Islámico Mohamed IV de Diálogo de 
las Civilizaciones. 

En la cumbre del cerro El Vigía, a 175 
metros sobre el nivel del mar, se alza 
la cruz de 93 metros de hormigón 
armado que domina la bahía de Co¬ 
quimbo. La obra tiene en su diseño 
varios símbolos del cristianismo: Las 
bases del gigantesco monumento 
religioso está conformada por tres 
pilares simétricos que nacen de la 
roca viva del cerro conformando un 
triángulo equilátero que representa 
la divinidad; doce pilares metálicos 
simbolizan los Apóstoles de Cristo; 
las tres columnas del cuerpo de la 
cruz, representan al Padre, Hijo y 
Espíritu Santo y los diez pilares en 
la Plaza Cultural, representan los 
Diez Mandamientos. 















MEZQUITA 


Próxima a inaugurarse con la pre¬ 
sencia del rey de Marruecos, Moha- 
med IV, la “Mezquita de Coquimbo” 
se emplaza en la cumbre del Cerro 
Dominante, a 110 metros sobre el ni¬ 
vel del mar, enfrentándose a la cruz. 
Actualmente se realizan los últimos 
retoques de la obra, coordinados 
por artesanos provenientes de Ma¬ 
rruecos, país cuyo rey da nombre a 
la mezquita, luego de haber donado 
US$ 350 mil para la obra. 

Tiene 720 metros cuadrados, lo que 
incluye el minarete de 9 pisos, de 36 
metros cuadrados cada uno y que 
tiene una altura total de 40 metros 
sobre el terreno natural, coronado 
por una torre de 3 metros de altura, 
llamado Namur, desde donde el 
Imán (Representante religioso), lla¬ 
ma a la oración cuatro veces al día. 
Este minarete, equivalente a un edi¬ 
ficio de 14 pisos, es definido como un 
emblema de espiritualidad que, por 
la forma de su estructura, conecta 
al cielo y la tierra. La mezquita es el 
símbolo de la pluralidad religiosa y 
abre una puerta para conocer una 
de las culturas más importantes del 
mundo. 

La construcción de esta mezquita, 
que tendrá capacidad para 150 
personas, fue realizada por una 
empresa chilena, asesorada por el 
arquitecto Faissal Charrada, miem¬ 
bro del Ministerio de Cultura de Ma¬ 
rruecos e inspector de Monumentos 
del Reino. 

El arquitecto marroquí puso especial 
atención en el diseño de la sala de 
oración, que incluye labrado en ma¬ 
dera de cedro y yeso, cuyo trabajo 
fue realizado por artesanos de la 
localidad de Fez, capital religiosa y 
cultural de Marruecos. Fueron ellos 
los encargados de elaborar ma¬ 
nualmente toda la ornamentación 
de la obra, acorde con la tradición 
histórica islámica. 

PLAZAS CULTURALES 

La idea de construir estas obras 
monumentales es del alcalde de 



Coquimbo Pedro Velásquez, quien 
no ha trepidado en acudir a El Vati¬ 
cano y al Reino de Marruecos para 
solicitar ayuda económica y técnica. 
Y lo ha logrado. Pero su proyecto es 
más amplio. Su programa consiste 
en construir diez plazas culturales 
que tiene como objetivo transformar 
a la ciudad puerto en un polo de 
atracción religioso y cultural. Las 
próximas obras tienen la misma 
grandiosidad de la Cruz del Tercer 
Milenio y la Mezquita. Entre ellas 
están una sinagoga, una réplica de 
la Muralla China, réplica del Big Ben 
de Londres, el Arco del Triunfo de 
París, Molinos Ingleses, un acuario 
gigantesco y un Planetario. 

Con tres períodos consecutivos 
como alcalde, este jefe comunal de 
origen modesto -su padre es cam¬ 
pesino y su madre dueña de casa- 
ha logrado popularizar su gestión 
a través de obras monumentales 
y remodelaciones de sectores co- 
quimbanos en decadencia, como el 
pintoresco barrio inglés. ■ 













Minoristas de La Serena y Coquimbo 


ENFRENTANDO LA 


DURA COMPETENCIA 

Sin amilanarse por la gran concentración de supermercados -la mayor de 
Chile- los detallistas del Norte Chico, enfatizan sus fortalezas para capturar a 
la clientela. Para ello, cuentan con un gran aliado: Distribuidora Rabié. 


Mientras en Estados Unidos existe 
un supermercado porcada 100.000 
habitantes, en La Serena y Coquim¬ 
bo, hay uno por cada 19 mil. Una 
realidad que debe afrontar el comer¬ 
cio minorista que, sin embargo, no 
se amilana y lucha diariamente por 
ofrecer cada vez un mejor servicio. 

La geografía y el clima privilegiado 
que ofrece el “norte chico”, constitu¬ 
yen un muy buen incentivo para el 
desarrollo del turismo durante casi 
todo el año. Por eso, los comer¬ 
ciantes detallistas han aprendido 
muy bien las oportunidades que 
ofrece esta actividad y, de la mano 
con Distribuidora Rabié, han conse¬ 
guido enfrentar la competencia en 
muy buenas condiciones. El amplio 
surtido de artículos, su tecnología 
de punta, la rapidez en el despa¬ 
cho, crédito adecuado, precios de 
competencia y, fundamentalmente, 
una fuerza de ventas altamente ca¬ 
pacitada, constituyen las fortalezas 
que la distribuidora pone al servicio 
de sus clientes. Y los detallistas lo 
aprecian como lo pudo comprobar 
“Bienvenidos” durante una visita a 


la hermosa Cuarta Región. 

Estas son las historias que capta¬ 
mos: 

Nibaldo Rojas Ramos estudió dos 
años ingeniería en minas pero, por 
razones económicas, debió dejar 
los estudios y se empleó en una 
farmacia. Inquieto, en abril de 1977, 
vislumbró una posibilidad cuando 
le ofrecieron en arriendo una pe¬ 
queña carnicería cuyo local apenas 
medía 3 por 3 metros. Trabajó con 
entusiasmo y, a poco andar, logró 
comprar un sitio, donde construyó 
lo que hoy es el supermarket “La 
Regalona”, ubicado en Pedro de 
Valdivia esquina de Roberto Alva- 
rez, en el sector Compañía Baja de 
La Serena. 

Hasta 1999 todo marchaba bien. 
Fue ese año cuando irrumpieron 
en La Serena las grandes cadenas 
de supermercados. “Se me vino 
la noche” -recuerda- “la clientela 
se fue y las deudas me ahogaban. 
Fue entonces cuando Distribuidora 
Rabié me abrió las puertas. Através 


del vendedor Alejandro Rivas, hoy 
supervisor, recibí un crédito, surtí el 
negocio y me levanté nuevamente. 
¡Cómo no voy a estar agradecido!. 

Don Nibaldo, casado con Edith 
Gálvez Muñoz, y padre de tres hijos 
profesionales, destaca el servicio de 
Rabié: “Somos como una familia, 
tanto el supervisor, Alejandro Rivas, 
como el vendedor Nelson Herrera, 
me entregan una atención muy 
especial. Los camiones con la mer¬ 
cadería llegan a tiempo y el surtido 
es muy amplio. A la gente hay que 
tenerle de todo y eso lo posibilita 
Rabié.” 

José Gálvez Torres, era propietario 
de un fundo en Arica y, hace 26 años, 
tomó la decisión de trasladarse a 
La Serena. En la calle Los Perales, 
sector Vista Hermosa, instaló el su¬ 
permercado “El Sauce” que trabaja 
junto a su hijo Jaime. En 400 metros 
cuadrados de superficie ofrecen un 
amplio surtido a su variada clientela. 
Son clientes de Distribuidora Rabié 
desde hace 15 años porque, dice 
José Gálvez, “nos dimos cuenta de 



Jaime y José Gálvez del Camila Muñoz, del restorán Otilia Olivares y Alejandro Rivas, 

supermercado “El Sauce”. “El Pequeño”. Supervisor de Rabié S.A. 










PAPA POLLO: PUNTO DE 
ENCUENTRO EN COQUIMBO 

Mónica Rivera instaló, hace 25 
años, el mimimarket “Papa Pollo”, 
en la avenida Baquedano 698, muy 
cerca de la playa de Coquimbo. Y 
ha sido tal el éxito que sus hijos 
Hugo, Marcos y Liliana, se han 
instalado con negocios similares 
en otros barrios del puerto. “Todos 
esos negocios nacieron de aquí,” 
indica Luis Carmona (en la foto), 
administrador de “Papa-Pollo” y “a 
todos les va bien. Es que Coquimbo 
ha progresado mucho en los últimos 
años. Nuestro público son básica¬ 
mente pescadores y trabajadores 
del puerto. Compran de a pocas 
unidades pero lo hacen permanen¬ 
temente.” 

Desde hace 10 años son clientes 
de Distribuidora Rabié. “Nos atiende 



Hermán Castro quien, más que ven¬ 
dedor, es un amigo que nos ayuda a 
seleccionar y exhibir la mercadería. 
Destaco de Rabié el gran mix de 
artículos que tienen y, lo mejor, la 
puntualidad en el reparto”. 


su alta especialización, de la forma 
humana como atienden a sus clien¬ 
tes y la seriedad que ofrecen en 
la entrega de los despachos. Nos 
abastecemos casi exclusivamente 
con Rabié.” 

Su hijo Jaime interviene para enfati¬ 
zar que ellos privilegian los produc¬ 
tos propios de Rabié, en especial, 
la marca Pampa. “Son de precio 
adecuado y de alta calidad”. 

Jaime coincide con su padre en la 
necesidad que Rabié extienda el 
programa ProRed a las regiones. 
“Es un proyecto muy interesante y 
que será de gran utilidad para no¬ 
sotros, los pequeños comerciantes. 
Hay que modernizarse para poder 
enfrentar la dura competencia”. 

Cristián Marambio se instaló hace 
sólo dos años con el mimimarket “El 
Pirata”, en la calle La Ermita 430, 
sector La Herradura de Coquimbo. 
Tiene botillería, rotisería, panadería 
y venta de verduras. “La rotación de 
productos es muy buena”, afirma el 
administrador Leonardo Rojas Gon¬ 
zález, “porque estamos instalados 
en un barrio residencial donde con¬ 


vergen dos sectores: uno formado 
por profesionales con buen nivel de 
ingresos y, otro poblacional, donde 
viven pescadores y mineros. Todos 
son igualmente exigentes. 

Por eso, desde siempre trabajamos 
con Distribuidora Rabié, porque 
nos ofrece lo que nuestro público 
quiere. Tienen excelente surtido, 
buenos precios y crédito adecua¬ 
do con buenos plazos. Además, 
nunca quedamos desprovistos de 
mercadería.” 

Rosa Olivares Zambra, abandonó 
Iquique hace 30 años, cuando se 
produjo el cierre de las salitreras y 
se instaló en Tongoy. Allí, en pleno 
centro, calle Gómez Carreño núme¬ 
ro 19, instaló un pequeño negocio de 
abarrotes que hoy es el Minimarket 
“Rosita”. Es el local preferido de 
los habitantes del balneario y de 
los turistas en verano. “Aquí viene 
siempre mucha gente de la tele y 
políticos, entre ellos la propia Presi¬ 
denta Bachelet, y el Ministro Ricardo 
Lagos Weber, a hacersus compras”, 
dice con orgullo Otilia, hermana de 
la propietaria y encargada de la 
administración. 

En la época de otoño-invierno, el ne¬ 
gocio se defiende con los habitantes 
permanentes de Tongoy; pescado¬ 
res, los que trabajan en los cultivos 
de ostiones. “Es en el verano cuando 


hacemos las mejores ventas. Los 
camiones de Rabié llegan dos veces 
a la semana con los pedidos y lo 
vendemos todo”. 

“Con Rabié”, enfatiza doña Otilia, 
“tenemos una relación excelente, 
amistosa, muy simpática. Además 
tienen de todo”. 

Camila Muñoz López, es la cabeza 
de una familia que, desde hace 50 
años, está instalada en la costanera 
de Guanaqueros y que administra 
el restorán y el hotel “El Pequeño”, 
llamado así por su fundador Clo¬ 
domiro Muñoz, ya fallecido. Con 
su madre, hermanas y cuñada ha 
seguido la tradición de entregar los 
más deliciosos platos de mariscos, 
como las empanadas, el congrio 
al jugo, blanquillos, lenguado o los 
reconocidos ostiones, que ya tienen 
fama continental. 

“Siempre hemos trabajado con Dis¬ 
tribuidora Rabié, porque es una em¬ 
presa seria”, comenta doña Camila, 
mientras atiende la caja del restorán. 
“Nos surten de todos los abarrotes y 
conservas que necesitamos para el 
restorán y el hotel. Sus vendedores 
nos visitan con frecuencia, a pesar 
que estamos a 40 kilómetros de La 
Serena. Estamos muy satisfechos 
con el servicio que nos dan, nos 
aconsejan y nos alegran con sus 
visitas”. ■ 



Nelson Herrera, vendedor de 
Rabié S.A. y Ni baldo Rojas. 



CAROZZI SE POTENCIA 


COMO PRIMERA INDUSTRIA 
NACIONAL DE ALIMENTOS 

Tras adquirir Molinera San Cristóbal, la centenaria empresa chilena, 
asume un gran liderazgo, sustentado en más de 2 mil productos en el 
rubro alimenticio. 



División de Alimentos de Carozzi para 
Rabié. 



Consolidada como la primera in¬ 
dustria nacional de alimentos, tras 
adquirir Molinera San Cristóbal, 
Empresas Carozzi S.A., es una 
compañía multinacional chilena 
y uno de los conglomerados más 
grandes de Latinoamérica, que este 
año alcanzará una facturación de 
más de 650 millones de dólares. 

A través de los años, la compañía 
ha ampliado sus actividades dentro 
de la industria alimenticia y, a la 
vez, ha extendido sus marcas en el 
mercado internacional sin descuidar 
el nacional, lo que hoy significa un 
gran liderazgo sustentado en más 
de dos mil productos en el rubro 
alimentos. 

Empresas Carozzi cuenta con reco¬ 
nocidas marcas: Carozzi en pastas, 
Costa en chocolates y galletas, 
Ambrosoli en caramelos, chocolates 
y confites, Teófilo Grob en harinas, 
Pomarola en salsas de tomates, 
Sprim en bebidas instantáneas, 
Caricia en postres, Agrozzi en pul¬ 
pas de fruta y pastas de tomates, y 
ahora, Arroz MirafloresyLoncomilla; 
harinas Mont Blanc y Selecta, torta 
lista, cereales y avenas Selecta. 

Gastón Bacquet Mujica, subgerente 
de ventas, sostiene que con la ad¬ 
quisición de Molinera San Cristóbal, 
Carozzi se afianza como líder en 
prácticamente todas las marcas 
que maneja. Además, precisa, “hay 


un incremento en el volumen de 
facturación total de la compañía, que 
puede alcanzar unos 650 millones 
de dólares al año. También significa 
que entramos a una categoría en la 
que no estábamos, como es el caso 
de las avenas y cereales. Teníamos 
algo de cereales pero hoy somos 
mucho más fuertes. Así, nuestra 
oferta se diversifica en algunas ca¬ 
tegorías, como harina, donde somos 
líderes absolutos del mercado”. 

LA POTENCIA DE LAS MARCAS 

¿Cuál es el valor agregado que 
le entrega Carozzi a la Molinera 
como ex-organización indivi¬ 
dual? 

“El valor que le damos es que 
nuestro principal capital, aparte de 
las personas son, precisamente, 
nuestras marcas. Nosotros traba¬ 
jamos mucho con nuestras propias 
marcas. No hacemos marcas a 
terceros ni a grandes cadenas, no 
maquilamos. Ese es nuestro gran 
capital y el gran valor que le damos 
a los productos de la Molinera San 
Cristóbal, que son marcas muy po¬ 
tentes e importantes como el arroz 
Miraflores, arroz Loncomilla, harina 
Selecta, harina Mont Blanc y otros 
productos”. 

La fusión de ambas compañías, 
implica además, un aspecto muy 
significativo ante el sector agrope- 




“Carozzi y Rabié 
trabajan para potenciar 
al comercio detallista”. 


Gastón Bacquet Mujica, 
subgerente de ventas 
de Empresas Carozzi. 
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cuario debido a que se transforma 
en un comprador de envergadura 
de trigo, avena, arroz, frutas y toma¬ 
tes. Desde el punto de vista social, 
aumentan a ocho mil las personas 
que dependen directamente de 
Carozzi. 

IMPORTANCIA DE RABIE 

“Dada la alta concentración que 
hay en la industria supermercadis- 
ta, recalca Bacquet, “lo que hace 
Distribuidora Rabié, es un trabajo 
muy eficiente en hacer crecer el 
canal tradicional con todas nuestras 
marcas, lo que no siempre ocurre 
con las cadenas donde hay marcas 
que no las trabajan por potenciar sus 
marcas propias”. 

¿Cómo se puede potenciar más 
la alianza estratégica Carozzi- 
Rabié? 

“Una de las variables más fuertes 
que tiene nuestra relación con Rabié 
es la excelente comunicación que 
hay entre sus ejecutivos. Nosotros 
tenemos dos personas encargadas 
exclusivamente de la cuenta Rabié, 
una que ve alimentos que es Pilar 
Helo y, otra, a cargo de la división 
confites, que es Marcos Hasard. 
Eso potencia mucho la relación entre 
ambas empresas”. 

¿De qué manera impactará en 
Rabié la compra de Molinera San 


Cristóbal? 

“Considero que si hacemos un buen 
trabajo con Rabié- y ya lo estamos 
haciendo- el impacto para la dis- 


PROMOCIONES 

Empresas Carozzi participa activa¬ 
mente con Rabié en las diferentes 
promociones y concursos que la 
distribuidora realiza con su fuerza 
de ventas y los comerciantes de¬ 
tallistas. Pilar Helo, ejecutiva de la 
división de alimentos sostiene que 
“Rabié tiene estructurado sistema 
de incentivos para vendedores, y 
nosotros elegimos productos o ca¬ 
tegorías para participar. En confites 
vamos con caramelos, chocolates y 
galletas; en alimentos, lo hacemos 
con arroz, refrescos, jugos, sémo¬ 
las. Para comerciantes, tenemos un 
concurso especial: con las pastas 
Carozzi regalamos un mantel con 
nuestra marca y con las pomaro- 
las, estamos entregando un set de 
utensilios de madera”. 

También, Carozzi se ha preocupado 
de elaborar formatos adecuados 
para los detallistas: pastas en frac¬ 
cionados de 10, surtidos especiales 
de pastinas; galletas con tamaños 
menores, jaleas, sémolas. Dimen¬ 
siones más adecuadas para que el 
mix de productos sea más amplio y 
así tengan todo lo que el consumidor 
final necesita”. 


tribuidora, debe ser el mismo que 
para nosotros, es decir, diversificar 
más la oferta, tener más productos 
líderes a disposición del mercado, 
para que pueda ofrecerlos al canal 
tradicional”. 

¿Cuál es la importancia que otor¬ 
ga Carozzi al canal tradicional? 

Rabié trabaja todas nuestras mar¬ 
cas y éstas son líderes en sus ca¬ 
tegorías. Por lo tanto, la oferta que 
nosotros tenemos para el comer¬ 
ciante minorista son todas marcas 
de excelencia, marcas limpias, po¬ 
tentes y fuertes. No tenemos marcas 
para comerciantes secundarios. Lo 
que nosotros entregamos al comer¬ 
cio minorista a través de Rabié son 
los mismos productos, de la misma 
calidad que los que ofrecemos a 
los supermercados. Le veo un muy 
buen futuro al comercio detallista y, 
juntos con Rabié, estamos traba¬ 
jando en diversas actividades para 
potenciarlos comercialmente. ■ 










COMPLETA BATERIA 


DE INSECTICIDAS PARA 
NUEVA TEMPORADA 

Con un nuevo repelente y su conocido portfolio donde destacan las mar¬ 
cas Baygon, Raid y OFF!, la empresa SC Johnson trabaja, en conjunto con 
Distribuidora Rabié, para abastecer al comercio detallista del país con una 
amplia gama de productos. 


Terminada la temporada de lluvias, 
se viene la primavera y el verano 
con sus efectos revitalizadores, las 
vacaciones, los paseos, las fiestas 
al aire libre, los tradicionales asados, 
en fin, todas las actividades tan co¬ 
munes en la temporada de mayor 
calor. Pero como nada es perfecto 
en la vida, también llegan los insec¬ 
tos, producto de las mejores condi¬ 
ciones climáticas y temperaturas. 

Es en esta etapa cuando se “dis¬ 
paran” las ventas de insecticidas, 
lo que constituye una oportunidad 
para el comercio minorista. 

La empresa internacional SC Jo¬ 
hnson, líder en esta categoría de 
productos, se ha preparado espe¬ 
cialmente para tener a disposición 
de los detallistas una amplia gama 
de insecticidas que ayuden a la 
dueña de casa a evitar las molestas 
consecuencias de hormigas, mos¬ 
quitos, moscas, zancudos y otros 
insectos. 

Marcelo Yutronic Jiménez, Product 
Manager Sénior, de SC Johnson, 
anuncia que su empresa seguirá 
apoyando prácticamente a todos 
los productos de su portfolio, ya que 
cada uno de ellos aborda un proble¬ 
ma y tipo de insecto específico en 
el hogar. 


Entre las novedades para usarfuera 
del hogar, destaca el nuevo repe¬ 
lente de insectos OFF! que viene 
en dos formatos: Crema y Aerosol. 
La crema no es grasosa, contiene 
aloe-vera y produce una sensación 
grata sobre la piel. Las ventajas del 
aerosol es que es de fácil aplicación, 
se puede aplicar sobre la ropa y tie- 


GRAN CAMPAÑA DE TV 

El principal medio para dar a cono¬ 
cer los productos de Johnson, es la 
televisión. Marcelo Yutronic precisa 
que no basta con tener productos de 
alta efectividad y calidad si los con¬ 
sumidores no saben que existen.” Es 
por eso”, enfatiza, “que seguiremos 
apoyando nuestros productos con 
una fuerte pauta publicitaria. La te¬ 
levisión nos permite lograr la cober¬ 
tura y la frecuencia que deseamos. 
Además la TV nos da la posibilidad 
de publicitar ciertos productos en 
zonas específicas del país, como lo 
hicimos en la temporada pasada con 
nuestro repelente de insectos OFF!, 
a través señales regionales de TV 
con la cual llegamos a las principa¬ 
les zonas afectadas por zancudos 
durante el verano. Lo anterior será 
complementado con catálogos y 
folletos de todos nuestros productos 
que proporcionamos a la fuerza de 
ventas de Rabié”. 


ne un efecto duradero.” OFF! -dice- 
“es ideal para aquellas personas que 
disfrutan de la vida al aire libre cerca 
de ríos, montañas, camping, etc., y 
no desean ser molestados por los 
insectos, ya que el repelente actúa 
a manera de escudo”. 

¿Qué productos Johnson se pri¬ 
vilegiarán en esta temporada? 

“Están la Línea Baygon Mata Hor¬ 
migas. Las hormigas son el insecto 
de mayor incidencia en Chile, y la 
consumidora chilena ha ido cam¬ 
biando sus hábitos de uso pasando 
de los tradicionales polvos mata 
hormigas al sistema de Baygon 
líquido en gatillo que es más prác¬ 
tico, ya que elimina a las hormigas 
sin ensuciar el piso de la casa, no 
mancha, no tiene olor y sus fórmula 
dura por tres semanas, previniendo 
la aparición de hormigas. Estos 
cambios de hábitos se reflejan en 
las estadísticas de venta y, también, 
en las participaciones de Mercado. 
Baygon Mata Hormigas Líquido en 
gatillo y su repuesto económico, han 
alcanzado el liderazgo dentro de los 
productos hormiguicidas. 

Otro producto a destacar es Raid 
Max, cuya poderosa fórmula mata 
a la araña de rincón (loxoceles lae- 
ta). En los últimos 2 años, más de 
una decena de personas ha sido 
mordida por esta araña, que puede 






Pablo Castillo Arismendi, key account manager Rabié y Marcelo Yutronic Jiménez, product manager de SC Johnson. 


llegar a provocar la muerte. Este 
producto, además de combatirla, es 
ideal para complementar el aseo e 
higiene del hogar si se usa de ma¬ 
nera preventiva”. 

¿Por qué preferir productos Jo¬ 
hnson, cuáles son los argumen¬ 
tos que los hacen líderes en el 
mercado? 

“La dueña de casa prefiere nuestras 
marcas Raid, Baygon y Off! porque 
son productos que les permiten lidiar 
con el problema de los insectos de 
manera efectiva pero segura para 
la familia. Es decir, cumplen con la 
exigencia básica de eliminar el pro¬ 
blema de los insectos, pero no se 
quedan sólo allí, ya que a diferencia 
de los insecticidas comunes, no son 
nocivos para quién los usa por su 
baja toxicidad. Además, nuestras 
marcas están continuamente inno¬ 
vando para encontrar la solución más 
adecuada. Es así como tenemos a 
disposición de la gente los aparatos 


eléctricos ahuyenta zancudos para 
ser usados de noche y evitar las 
molestas picaduras de estos insec¬ 
tos. Para aquellas personas que 
presentan problemas de moscas en 
la cocina o el comedor, y no desean 
aplicar un aerosol por el temor a 
que los residuos químicos lleguen 
a los alimentos, están las tabletas 
en aparato eléctrico para moscas 
que son ideales para ahuyentarlas 
sin contaminar las comidas. Estas 
iniciativas nos han convertido en los 
líderes de esta categoría con una 
participación de mercado cercana 
al 64% en el último año móvil según 
A.C.Nielsen”. 

¿Cuáles son los objetivos que ha 
definido Johnson en la venta al 
canal tradicional? 

“Básicamente, aumentar la cobertu¬ 
ra, y lograr poner nuestras marcas 
Raid, Baygon y Off! a disposición 
de todas las personas que las ne¬ 
cesiten, incluso en los lugares más 
recónditos del país. A través de la 


excelencia en el servicio de Distri¬ 
buidora Rabié es que pensamos 
lograr esto. Además pretendemos 
ampliar y mejorar el mix de produc¬ 
tos de los clientes de Rabié, ya que 
así podrán atenderde mejor manera 
las necesidades de las dueñas de 
casas con productos específicos, y 
al mismo tiempo, mejorar la rentabi¬ 
lidad de sus negocios”. 

Según Yutronic, Rabié es un pilar 
fundamental para la consecución 
de los objetivos de Johnson “ya 
que cuenta con cobertura nacional, 
una fuerza de ventas capacitada y 
conocedora de nuestros productos 
y, por sobre todo, es una empresa 
que tiene internalizado el brindar 
excelencia en el servicio, lo cual 
se alinea en un 100% con lo que 
pretende SC Johnson. En síntesis, 
Rabié es un socio estratégico para 
SC Johnson y sus productos para 
el control de insectos, con lo que se 
genera una dinámica del tipo “win- 
win”, es decir, todos ganan”. ■ 













Ricardo Martin Martin, vendedor más antiguo de Rabié 


“RABIE HA SIDO 


FUNDAMENTAL EN MI VIDA” 

Con más de 26 años en la empresa, este emblemático vendedor, es 
un ejemplo de lealtad y superación. Su éxito radica, según su propio 
convencimiento, en el amor por el trabajo y la disciplina diaria. 


¿Cómo nace la idea de trabajar 
en Distribuidora Rabié? 

“Nací en Santiago en 1954 y fui cria¬ 
do por mis abuelos. Muy pequeño 
me vine a Chillán e hice mi vida acá. 
Felizmente conocí a mi señora y, 
recién casado, en el año 1979, un 
familiar me contó que se iba a crear 
la distribuidora, trabajo que no dudé 
en aceptar. Lindos recuerdos tengo 
de don Jorge Rabié Davani, siempre 
me trató como en familia y viví mo¬ 
mentos muy gratos con él”. 

¿Qué recuerdos tiene de la em¬ 
presa en esos años? 

“Una gran unidad, donde el barco 
se mantenía a flote gracias al aporte 
de todos. En mi primer trabajo, en 
ventas mesón, recuerdo que todos 
hacíamos de todo y obviamente 
no existía la tecnología y logística 
de hoy”. 

¿Qué le parece la evolución de la 
empresa en estos años? 



Ricardo Martin, vendedor más antiguo 
de Rabié, ha sabido mantenerse vigente 
con un loable espíritu de superación y 
una innegable lealtad hacia la empresa. 



Ricardo Martín nunca pensó, en el 
año 1979, que estaba ingresando 
al trabajo de toda la vida. Los 26 
años, que ya cumplió en Distri¬ 
buidora Rabié, los ha enfrentado 
con dedicación, lealtad y siempre 
con una actitud positiva. “Soy un 
agradecido”, reflexiona, mientras se 
prepara muy temprano para iniciar 
la ruta definida para ese día. 

Casado con María Cristina Sáez y 
padre orgulloso de dos jóvenes hi¬ 
jas, María Alejandra (Sicopedagó- 
ga) y Cristina Andrea (Socióloga), a 
Ricardo le emociona hablar de Ra¬ 
bié y de las múltiples experiencias 
vividas a lo largo de los años. 


“Nunca imaginé que iba a crecer 
tanto. Pasar del talonario con calco 
al lifebook actual es impresionante. 
Lo importante es que siempre he¬ 
mos sido pioneros y eso demuestra 
el gran espíritu de logro que existe. 
La empresa, aunque ha crecido, 
mantiene el calor humano que co¬ 
nocí al ingresar”. 

¿Alguna anécdota? 

“Una tarde, cuando trabajaba en 
venta mesón, llegó una dienta a 
comprar un tambor de aceite. Por 
error, le vendí un aceite para má¬ 
quina de coser, de esas antiguas 


que usaban en el campo. Como la 
dienta reclamó el tambor de aceite 
de comer, yo lo compré, se lo entre¬ 
gué a ella, y el aceite para máquina 
de coser se lo vendí a un amigo 
comerciante. Obviamente nunca lo 
pudo vender, pero como era amigo, 
me lo perdonó”. 

¿Qué mensaje les enviaría a los 
vendedores de hoy, en especial, 
a los más jóvenes? 

“Que sean perseverantes, discipli¬ 
nados, que sean más entregados. 
Yo pasé por muchos obstáculos, 
pero acá estoy. Hoy en día la ju¬ 
ventud es más relajada, antes se lu¬ 
chaba más para conservar la fuente 
laboral, éramos más sacrificados”. 

¿Cómo puede usted resumir su 
experiencia en Rabié y cómo se 
proyecta hacia el futuro? 

“Simplemente para mi Rabié es 
todo, ha sido fundamental en mi 
vida. Todavía tengo cuerda para 
rato, espero seguir trabajando duro 
para también retribuir a la empresa 
lo que me ha entregado. Así podré 
acceder a una vida tranquila y dis¬ 
frutar a mi familia”. ■ 



Para Ricardo Martin, una de las claves 
del éxito ha sido la buena relación que 
siempre ha mantenido con los clientes. 
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OLIMPIADAS TEMUCC 



Exitosa jornada deportiva de Rabié y sus proveedores. 



Claudio Peña y Malke Game, supervisores de ventas de 
la zona Trancura y Araucanía, recibieron emocionados el 
estímulo de la Administración Central de Rabié S.A. y del 
proveedor Kimberly Clark. Ambos fueron distinguidos por su 
valiosa dedicación y esfuerzo en la organización de la exito¬ 
sa olimpiada realizada en Temuco. 



El equipo de Administración Central se tituló campeón 
del evento deportivo disputado en la capital de la Novena 
Región. En la fotografía, posan orgullosos junto al gerente 
general de Rabié, Armando Jara. 



Las empresas proveedoras de Rabié recibieron un justo re¬ 
conocimiento por su importante apoyo a la fuerza de ventas. 
Fueron distinguidos: Pilar Helo, de Carozzi; Cristian Peña 


y Gonzalo Orrego, de Procter & Gamble; Leonardo Jara, 
Francisco Gimeno y Fernando Landaida de Unilever; Miguel 
Rodríguez, de Virginia; Hernán Vásquez, de SC Johnson; 
Jeniffer Orellana, de ICB; José Luis Simons, de Ballerina; 
Fernando Contreras, de Kimberly Clark; CaroI Sanhueza, de 
Córpora Tres Montes; Yuri Marín, de Clorox; Javier Valen- 
zuela de CMPC y Cristian Celedón de Fábrica de Velas. En 
la foto, Lizzy Rocha, de Viña Santa Carolina, recibe la distin¬ 
ción de Yerko Luksic, gerente comercial de Rabié. 



Una de las sorpresas de la jornada fue la presentación 
del humorista y comediante Ernesto Bel Ion i “Che Copete”, 
junto a la diva de la TV Marlen Olivarí. La pareja cautivó a 
la audiencia formada por los deportistas que asistieron a la 
olimpiada. La actuación de los artistas fue posible gracias a 
la gestión de la empresa Procter & Gamble, a través de sus 
ejecutivos Cristian Peña y Gonzalo Orrego. 



Equipo Real Madrid, 


Equipo Juventus, Chillán. Liverpool, Centro de Distribución Chillán. 


Equipo Proveedores. 














La fiesta deportiva sirvió también para distinguir a ejecutivos 
que destacan por su constante colaboración profesional y 
humana. Javier Vera, subgerente de control interno, reci¬ 
be el merecido estímulo de manos de Femando Chartier, 
subgerente de operaciones, en representación de la fuerza 
de ventas del Centro de Distribución Chillán. 


Francisco Cerda, jefe administrativo de ventas del Centro de 
Distribución Chillán, también recibió un reconocimiento por 
su permanente actitud de colaboración con los vendedores 
de Rabié. Le hizo entrega de la distinción, el supervisor 
Malke Game. 



Los ejecutivos de las distintas áreas de la empresa, tam¬ 


bién participaron en las Olimpiadas Temuco 2006. En 
la fotografía, departen alegremente Alicia Lecannelier, 
deán Paul Massoc, Karen Gómez y José Roa, de Admi¬ 
nistración Central y del Centro de Distribución Chillán. 



Una grata sorpresa fue la presencia de algunos represen¬ 
tantes del Centro de Distribución Santiago. En la foto, Marco 
Arcos, jefe de ventas; Luis Barra, jefe del Departamento Ins¬ 
tituciones y Hernán Breve, supervisor de ventas de la Sexta 
Región. Además, asistieron: Henry Cantillana, supervisor de 
ventas de la Región Metropolitana y Luis Badillo, supervisor 
de ventas de la VI Región. 































CHILECOMPRA 


UNA NUEVA OPORTUNIDAD 


Distribuidora Rabié participó en la VI Feria de Chilecompra a través de un 
stand, destinado a mostrar productos y servicios que ofrece también a las 
empresas del Estado. 


Con un promedio de 10.000 visitas y 
más de 2.000 asistentes diarios a los 
85 talleres gratuitos, la VI Feria Chile- 
Compra que se realizó en la Estación 
Mapocho, arroja un positivo balance. El 
Director de Compras Públicas, Tomás 
Campero, durante su visita al stand de 
Distribuidora Rabié, destacó que “la VI 
Feria se ha transformado en un punto 
muy emblemático al juntar la oferta y la 
demanda en una plaza real, lo que tiene 
una sinergia muy importante, porque es 
una manera de renovar una vez más el 
compromiso con esta nueva cultura de 
negocios, basada en la transparencia y 
la eficiencia del Estado. El éxito de este 
evento, nos va a permitir proyectarnos 
a regiones con la realización en octubre 
de la próxima feria ChileCompra en 
Concepción”. 

¿Cuál es su evaluación de los pri¬ 
meros años de funcionamiento del 
sistema Chile Compra? 

En estos tres últimos años, se ha de¬ 
mostrado que el Sistema Chilecompra 
beneficia a miles de empresas en todo 
el país. Ya se registran más de 190.000 
proveedores inscritos en la plataforma 
www.chilecompra.cl, los cuales han 
accedido a las múltiples oportunidades 
de negocios ofrecidas a través del portal, 
que alcanzaron casi un millón el 2005. 

En el primer semestre de este año se 
han realizado 554.912 transacciones de 
este tipo, lo que representa un 60,6% 
del total de órdenes de compra emitidas 
durante 2005. 

Algunos sectores sostienen que la 
mayoría de las licitaciones se la ad¬ 



Gran cantidad de consultas atendió 
Gastón Roa, representante de Rabié 
S.A., en la VI Feria de Chilecompra. 


judican las grandes empresas 
en desmedro de los pequeños 
empresarios 

“Las cifras han demostrado lo 
contrario: en el primer trimestre 
del 2006, el 85% de las empresas 
que se adjudicaron licitaciones en 
Chilecompra son Mipymes. Y del 
total de los montos transados por 
proveedores regionales, a través 
de Chilecompra, durante el 2005, el 
48% correspondió a operaciones de 
micro y pequeñas empresas. 

Este año, queremos fortalecer la 
participación de todos. Por ello, y 
con la finalidad de brindar apoyo 
a pequeñas empresas regionales, 
hemos comenzado a implementar 
un programa de acceso a través de 


la creación de centros empresariales 
Chilecompra y puntos de acceso en 
regiones. Ya inauguramos el primero 
en La Serena, en junio; y queremos 
atender a unos 50.000 empresarios 
Mipyme en el año 2006”. 

Chilecompra es el Sistema de 
Información de Compras y Contra¬ 
taciones del Sector Público, cuyos 
principios básicos que la sustentan 
son la gratuidad, universalidad y no- 
discriminación. 

Inscribirse en el Portal de Chilecom¬ 
pra es simple y gratuito. Los únicos 
requisitos que se exigen son: Poseer 
una dirección de correo electrónico 
y tener acceso a Internet. ■ 
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MAS PLAZO PARA PAGAR 


DEUDAS PREVISIONALES 
PIDE EL COMERCIO 

A más de 2 mil millones de dólares alcanzan las deudas tributarias y 
previsionales que afectan a las medianas y pequeñas empresas. Las 
medidas anunciadas por el gobierno van en el camino correcto, pero 
son insuficientes, según Rafael Cumsille. 


De cabeza está trabajando Rafael 
Cumsille, junto con sus asesores y 
con el Ministro de Economía, Alejan¬ 
dro Ferreira, buscando soluciones 
para el grave problema que afecta 
a los comerciantes minoristas, 
agobiados por deudas tributarias y 
previsionales. Se estima que éstas 
ascienden a 2 mil millones de dóla¬ 
res, aunque en esta gigantesca cifra 
están involucradas todas las Media¬ 
nas y Pequeñas Empresas. 


Rafael Cumsille, 
presidente de la 
Confederación del 
Comercio Detallista y 
Turismo de Chile. 



DEUDAS PREVISIONALES 


Las medidas que anunció el ministro 
de Hacienda, Andrés Velasco, para 
apoyar el emprendimiento, llamada 
“Chile Compite”, según Cumsille, 
apuntan en la dirección adecuada 
pero no resuelven el problema. 

Las iniciativas comprenden --entre 
ellas- una reducción de la tasa de 
impuesto de timbres y estampillas 
hasta 1,2% en 2009, rebaja de mul¬ 
tas e intereses a deudas tributarias 
menores a $5 millones hasta en 
80% y se establece tasa única de 
15% para importación de software 
y tecnología. 

El paquete de medidas incluye faci¬ 
lidades para el cumplimiento tributa¬ 
rio, en el que se entrega facultades 
a la Tesorería para reducir hasta en 
un 80% los intereses y las multas a 
quienes salden sus compromisos 
con el ente recaudador. 


“El Plan Chile Compite”-dijo a Bien¬ 
venidos Rafael Cumsille- “destaca 
aspectos que eran solicitados por 
los gremios, como por ejemplo, que 
la Tesorería General de la Repúbli¬ 
ca recupere las atribuciones para 
condonar intereses y multas. Es 
cierto que solicitábamos el 100 % de 
condonación y un plazo de 5 años 
mínimo. Sin embargo, mientras 
tanto, unos 300.000 contribuyentes 
pueden acogerse a 12 meses con 
una condonación del 80 % a las 
deudas menores a $ 5.000.000. Es 
decir, si hace 10 años la deuda era 
de esa suma y hoy, por la vía de los 
intereses, creció en $ 10.000.000 
más, se pueden condonar como 
$ 8.000.000. Ahora si la deuda es 
superior en su capital de origen a 
$ 5.000.000, la condonación será 
del 50 %. De todos modos es un 
beneficio pero, el ideal es un plazo 
mayor”. 


Las deudas previsionales es un 
tema delicado porque afecta a los 
trabajadores. En este aspecto no 
puede haber condonaciones, so¬ 
lamente plazos. Se podría buscar 
una fórmula que entregue un largo 
plazo, a través de un financiamiento 
de entidades del estado. De este 
modo, el trabajador quedaría al día 
en sus cotizaciones. 

¿Qué gestiones realiza la Confe¬ 
deración para buscar soluciones 
a este problema? 

“Estamos conversando con las 
autoridades del gobierno, a través 
del Ministro de Economía. A ellos 
se les plantearon estos problemas 
y las medidas que se requieren, 
según nuestro punto de vista, para 
resolverlos. El diagnóstico de los 
problemas se conoce, ahora hay 
que tomar las medidas”. ■ 








SERVICIO DE 
CONSULTAS LEGALES 
PARA COMERCIANTES 


El Departamento Legal de Rabié brindará asesoría jurídica gratuita en 
Derecho Familiar y Laboral. Y sin grandes trámites. Basta que el cliente 
envíe sus consultas por Internet para obtener el consejo adecuado. 



Muchas veces, situaciones derivadas de la relación • Acceder a Internet tampoco es complicado. En casi 

laboral o familiar, se convierten en fuente de conflictos todos los barrios de Chile existen ciber café o lugares 

que afectan el desarrollo normal de la vida diaria. La donde se ofrece el servicio a un costo muy económico, 

gente se complica y no consigue encontrarle la solución Para escribir su consulta y enviarla a los abogados de 

al problema que lo agobia. Consciente de esta situación, Rabié no se gastará más de $100. Y si aún no conoce 

Distribuidora Rabié, a través de su Departamento Legal, el procedimiento, en el propio lugar le ayudarán a enviar 

ha implementado un programa que tiene por objeto ayu- su consulta, 

dar a sus clientes a superar este tipo de dificultades. 

• El nuevo servicio que ofrece Distribuidora Rabié a sus 

• El servicio es gratuito y de trámite muy simple. Basta clientes abordará los temas relacionados con derecho 

que el comerciante, cliente de Rabié, acceda a un com- de familia y derecho laboral. Es decir, situaciones que 

putador conectado a Internet, describa su problema y tienen que ver con los menores, alimentos, matrimonio, 

lo envíe al correo electrónico: consultalegal@rabie.el. Al divorcio, separaciones, herencias, etc. Y en derecho 

remitir la pregunta, el comerciante debe indicar nombre laboral, todo lo relativo a las relaciones del comerciante 

completo, RUT y comuna de residencia. También un co- con sus trabajadores. 

rreo electrónico donde le puedan enviar la respuesta. 

• El nuevo servicio forma parte de la cultura de 

• Los abogados de Rabié estudiarán su consulta y en cooperación que Distribuidora Rabié mantiene con sus 

el más breve plazo, la responderán e indicarán la for- clientes. Una garantía que todos los comerciantes del 

ma más fácil de solucionar el problema planteado. Tan país pueden utilizar para sacarse de encima aquellas 

simple como eso. molestas situaciones que no pueden esperar. 


















ESPERAMOS 
SUS CONSULTAS EN: 

consultalegal@rabie.cl 

Toda información se manejará 
con estricta confidencialidad. 


DISTRIBUIDORA 

RABIE 
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Hermanos Claudio y Rufino Hernández 


EN LA HISTORIA GRANDE 


DEL RODEO CHILENO 




Jinetes originarios de San Rafael, integrantes del criadero Agua de los Cam¬ 
pos y Maquena, han ingresado a los registros históricos de nuestro deporte 
huaso. Lograron el Campeonato Nacional, con un registro sin precedentes: 

48 puntos buenos. 

Luego de avanzar unos tres kilóme¬ 
tros, ya al interior de la hacienda, nos 
encontramos con las pesebreras, lugar 
de crianza de los caballos que ha reco¬ 
nocido al criadero como uno de los más 
prestigiosos del país. 


“Hola, buenos días”, es el primer saludo 
de Claudio Hernández, que nos recibe 
junto a su hija Martita. Es que la senci¬ 
llez y la calidez son quizás las mejores 
virtudes de los hombres de campo. Y es 
así como se define. “Nuestro interés por 
el campo y los caballos lo heredamos 
de nuestro padre”, comenta, iniciando 
la conversación. 


Claudio Hernández 


Rufino Hernández 


Es un lugarde ensueño, de aquellos 
que sólo se conocen en las películas 
de vaqueros. Faltan los adjetivos 
para calificar la belleza de la ha¬ 
cienda San Lorenzo, ubicada en la 
precordillera de Los Angeles, octava 
región, que recibe a sus visitantes 
con un imponente letrero, al extremo 
de un puente ubicado sobre el río 
Duqueco. 

La hacienda San Lorenzo es pro¬ 
piedad de Italo Zunino Muratori, 
destacado empresario y ex-presi- 
dente de la Federación del Rodeo 


Chileno. Allí, se emplaza el cria¬ 
dero de caballos corraleros “Agua 
de los Campos y Maquena”, con 
medialuna, grandes plantaciones 
de pino, aserradero, pista de ate¬ 
rrizaje, central hidroeléctrica, ríos y 
lagunas, corrales de alimentación 
para el ganado de engorda, pra¬ 
deras establecidas y naturales, y 
extensas zonas de parques con 
especies nativas. Un lugar, además, 
donde se respira paz y tranquilidad, 
bondades muy escasas en la acele¬ 
rada actualidad. 




El equipo de trabajo del criadero Rufino, Claudio y su hija Martita, 
Agua de Los Campos y Maquena. luciendo orgullosos los trofeos 

obtenidos en el deporte huaso. 


Rufino, hermano de Claudio, tímido, 
saluda también con una leve sonrisa 
en el rostro. Pese a que ambos tienen 
muchos temas comunes - trabajos 
similares, pasión por el rodeo y tres pe¬ 
queños hijos- Claudio se muestra más 
extrovertido que Rufino. Sin embargo, 
a la hora de hablar de rodeo, ambos 
cuentan ganosos su historia. 

RECORD HISTORICO 

Los hermanos Rufino y Claudio Her¬ 
nández entraron en la historia grande 
del rodeo al ganar el Campeonato Na¬ 
cional con un registro sin precedentes: 
48 puntos buenos, en los lomos de los 
potros “Malulo” y “Estruendo”. 

¿Cuál es el recuerdo de esa exitosa 
jornada vivida en Rancagua? 

“Muy felices, es un premio al sacrifi¬ 
cio, en especial por haber obtenido el 
récord nacional histórico de 48 puntos 
buenos. Destacamos también el haber 
obtenido por segundo año consecutivo 
el campeonato de Chile y para nosotros 
es una satisfacción muy especial haber 
sido campeones el 2005 con yeguas 
propias y criadas por nosotros, como lo 







son “Morenita” e “Inventada”. 


¿Por qué tanto amor por los caba¬ 
llos? 

“Lo que pasa es que en el campo donde 
nos criamos, vivían un par de familias 
que tenían caballos inscritos y ahí nos 
empezó a gustar. Además, nuestro pa¬ 
dre siempre estuvo ligado al campo y 
criaba animales”. 

¿Cuándo partiste, Claudio? 

“En 1985 iba a pichangas con amigos 
y amansaba caballos. Unos años des¬ 
pués, Felipe Jiménez me llevó como pe- 
tisero al fundo de don Rodrigo Claro”. 

¿Cómo nace la idea de estructurarse 
como collera? 

Claudio: “Don Rodrigo me dio la oportu¬ 
nidad deque pudiera invitara mi herma¬ 
no y de a poco nos fuimos formando”. 

Rufino: “Nueve años después me inte¬ 
gré yo”. 

¿Cuáles son las virtudes de cada uno 
y quién ataja mejor, Rufino? 

“Cómo buenos hermanos somos muy 
parecidos y somos igual de buenos 
para atajar”. 

¿Cuáles deben ser las principales 
características de un buen jinete? 

Lo principal, independiente de lo que 
uno realice el día de la competencia, 


AGUA DE LOS CAMPOS Y MAQUENA 

Fundado en 1976, luego de la fusión del 
criadero Agua de los Campos y el criadero 
Maquena, este criadero ha alcanzado impor¬ 
tantes logros en estos 30 años de existencia, 
como por ejemplo: 

• Campeones Nacionales de Rodeo 2006, 
con récord histórico de puntaje: “Malulo” y 
“Estruendo”. 

• Dos bicampeones de Chile de rodeo: 
“Canteado” y “Pretal”. 

• Tercer campeón de Chile: “Pilchero”. 

• Dos cuartos campeones de Chile: “Guindo” 
y “Pretal”. 

• Los campeones de rodeos clasificatorios: 
“Albertío”, “Embalado”, “Guindo”, “Pretal”, 
“Minga” y “Manopla”. 



El trabajo constante de estos dos hombres de nuestra tierra, los ha llevado a 
ser los campeones nacionales de rodeo. 


es la perseverancia. Sin disciplina 
y buenos entrenamientos, es muy 
difícil llegar a lugares de privilegio. 

¿Cuál es el significado de contar 
con caballos de la categoría de 
“Malulo” y “Estruendo”? 


Esperamos comenzar participando 
en Cerro Colorado, Provincia del 
Bío-Bío, la primera semana de sep¬ 
tiembre. Así vamos ganado ritmo de 
competencia para lo que viene. 

¿Correrán con los mismos ca¬ 
ballos? 


Para nosotros los caballos son muy 
importantes, no sólo “Malulo” y “Es¬ 
truendo”, sino en general todos los 
que hemos corrido. En una compe¬ 
tencia, el jinete aporta 50 y el caballo 
los otros 50. 


Tenemos ya un grupo seleccionado, 
entre los que destacan “El Cuento” 
y la yegua “Tiraparriba”. 

¿Cuáles son los rivales a ven¬ 
cer? 


LO QUE VIENE 

Los hermanos Hernández, junto a su 
equipo de trabajo, ya se están pre¬ 
parando para la nueva temporada, 
que se inicia en septiembre. “Vamos 
a continuar participando activamen¬ 
te del rodeo, con la novedad de la 
incorporación de mi hija Marta en la 
prueba del Movimiento a la Rienda”, 
sostiene orgulloso Claudio. 

¿Cómo se están preparando para 
la próxima temporada? 


“Creemos que José Tomás Meza y 
Emiliano Ruiz, del corral Santa Anita 
de Curimao, tienen un gran futuro y 
deben empezar a cosechar el buen 
trabajo que están haciendo”, seña¬ 
lan mientras nos invitan a conocer 
la sala de premios del criadero. Ahí 
se guardan los principales trofeos, 
medallas y fotos. La gracia es que 
los triunfos se han alcanzado con 
caballos propios. Porque como dice 
el slogan del criadero, “La crianza es 
su mayor orgullo”. ■ 







VIÑA MIRAVALLE 


CALIDAD AL ALCANCE 
DE TODOS 


Sus vinos son una excelente alternativa como aperitivo o para 
acompañar las comidas. Y una oportunidad para que los comer¬ 
ciantes aumenten sus ventas durante Fiestas Patrias. 



Pedro Larraín está orgulloso de su 
viña. Y de los vinos que produce. Hace 
siete años, en la parte montañosa del 
Valle Central, cerca de Pelequén, per¬ 
sonalmente, dirigió la plantación de 25 
hectáreas de parras seleccionadas de 
las cepas cabernet sauvignon, malbec, 
syrah, merlot y cabernet franc. Meticulo¬ 
so, como buen ingeniero civil industrial, 
se preocupó que el suelo fuera pedrego¬ 
so, que hubiesen grandes diferencias de 
temperatura, que las plantas quedaran 
con una muy buena orientación al sol. Es 
decir, el “terroir” que llaman los especia¬ 
listas, que es la mezcla de plantas, tierra 
y temperaturas que requiere un viñedo 
para obtener vinos de excelencia. 

Y después de la plantación, el cuidado 
permanente y personalizado de las pa¬ 
rras. La cosecha se hace a mano, al igual 
que la poda, parra por parra, sin nunca 


Pedro Larraín, gerente general de 
Viña Míravalle. 
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utilizar sistemas automatizados 
para evitar dañar la uva. Así selec¬ 
cionan la uva según la calidad que 
se quiere obtener. 

En estos siete años, Viña Miravalle 
ha alcanzado su consolidación pro¬ 
duciendo uvas viníferas de altísima 
calidad. Actualmente la viña tiene 
Cabernet Sauvignon, Merlot, Syrah, 
Cabernet Franc y Malbec. Durante 
este año se plantarán cepas de Sau¬ 
vignon Blanc, algo más de Syrah y 
de Cabernet Sauvignon, aumentán¬ 
dose la producción de estos últimos 
a causa de una alta demanda, e 
iniciándose en la producción de 
vinos blancos. 

La producción de vinos es acotada, 
dice Pedro Larraín Ibáñez, su geren¬ 
te general que, comparándose con 
otras bodegas chilenas tradiciona¬ 
les, capaces de vender algunos mi¬ 



llones de litros 
al año, “nuestra 
bodega es una 
bodega arte¬ 
sanal donde 
cada cuba 
tiene una pre¬ 
ocupación in¬ 
dividual por parte 
de nuestro enólogo. En una gran 
bodega esto es imposible. Manejan 
cubas de 100.000 litros o más y tie¬ 
nen que utilizar, por decirlo así, una 
producción de vino en serie en vez 
de un tratamiento personalizado. En 
nuestro caso, ocupamos en su ma¬ 
yoría cubas de acero inoxidable de 
solo 10.000 litros, preocupándonos 
que cada una mantenga la tempe¬ 
ratura correcta y sus índices en los 
rangos adecuados”. 










APOYO A LA FUERZA DE 
VENTAS 


Viña Miravalle está apoyando acti¬ 
vamente a la fuerza de ventas de 
Rabié. Felipe Uribe, enólogo jefe 
de la viña, comentó a Bienveni¬ 
dos las principales bondades de 
Miravalle, y las positivas acciones 
que se están desarrollando en las 
diferentes zonas de ventas. “Para 
mí, lo principal que nos diferencia 
del resto de las viñas es el terroir, 
es decir suelos con características 
arcillosas, aluviales, arenosas y 
graníticas, lo que acompañado del 
buen clima, produce como resultado 
vinos con aromas intensos y bocas 
muy maduras.” 


Respecto al acercamier 
viña a los vendedores y 
Felipe Uribe señala que “I 
entregar un concepto ene 
verdad, un producto de al 
que perdure en el tiempo 
atención más personalizí 
ello, hemos visitado las 
ventas de la región Metn 
Curicó y Chillón, pero co 
de ampliar nuestras visité 
sectores del país. Seguiré 
lizando catas con los sup 
y vendedores, definiendo i 
para ellos y presentareme 
productos como el Rosé; 




TERRAMIA 

EL VINO DE TODOS LOS DIAS 

La bodega de Viña Miravalle tiene 
actualmente una capacidad de al¬ 
macenamiento de aproximadamente 
500.000 litros de vino. La mitad está 
ocupada por vinos que se están 
comercializando actualmente y, el 
resto, ocupada por caldos en guar¬ 
da para su venta el próximo 
año. Además, barricas de 
roble francés y americano 
y guarda en botellas para 
los vinos premium. En 
general, se producen 
vinos Blend, es decir 
vinos que tienen más 
de una cepa. Los prin¬ 
cipales son Miravalle 
Cabernet Merlot Re¬ 
serva y Miravalle Ca¬ 
bernet Syrah Reserva 
Privada. También, 
una menor cantidad 
de vinos Premium 
como son Mirava¬ 
lle Cabernet Sau- 
vignon Premium, 

Miravalle Malbec 
Premium y Caber¬ 
net Malbec Gran 
Reserva. 

Finalmente, se 
comercializa un 
vino varietal, el 
Terramía Ca¬ 
bernet Sauvig- 
non, de menor 
precio, orienta¬ 
do a convertir¬ 
se en el “vino 
de todos los 
días”, y el Te¬ 
rramía Rosé 
que saldrá al 
mercado en las 
próximas semanas. 


Los vinos Te¬ 
rramía se han 
convertido en 
una excelente 
opción para los 
comerciantes por 
su bajo precio y 
buena calidad, di¬ 
rigido a un público 
no sofisticado, 
que simplemen¬ 
te quiere to¬ 
mar un buen 
vino como 
aperitivo 
o para 
acompa¬ 
ñar sus 
comidas 
diarias. En 
este seg¬ 
mento tam¬ 
bién está 
disponible 
el vino Rosé, 
más orientado 
al aperitivo o 
bajativo y para 
acompañar 
mariscos, pes¬ 
cados, ensala¬ 
das y quesos. 

Los vinos Mira- 
valle son vinos 
más complejos, 
dirigidos a un mer¬ 
cado más exigente 
y conocedor de vi¬ 
nos. Todos los vi- 
s Miravalle son 
calidad reserva 
y superiores, con 
presencia de madera 
por su envejecimiento 
en barricas de roble. 
Estos vinos también 
mantienen una muy bue¬ 
na relación precio-calidad. 


“Nuestra bodega -enfatiza Pedro 
Larraín- “está siempre preparada 
para satisfacer la demanda de 
nuestros clientes, en todo caso, en 
estas fiestas dieciocheras, ofrecere¬ 
mos a través de nuestro distribuidor 
exclusivo, Rabié S.A., las mejores 
condiciones y ofertas para que nin¬ 
gún cliente se quede sin nuestros 
vinos”. 




Novedades Rabié 



0 7801305010106 Mermelada Regimel Damasco 230G X1 Unidad 0 7801305210001 Gelatina Regimel Piña 30G X1 Unidad 

0 7801305000404 Mermelada Regimel Mora 230G X1 Unidad 0 7801305211107 Gelatina Regimel Naranja 30G X1 Unidad 

0 7801305000398 Mermelada Regimel Naranja 230G X1 Unidad 0 7801305605111 Fructosa Regimel 200G X1 Unidad 



• 7801305312606 Flan Regimel Vainilla 30G X1 Unidad 0 7802351234102 Ají Mirasol extracto 100G X1 Unidad 

07801305000442 Flan Regimel Lucuma 30G X1 Unidad 0 7802351234003 Ají Chileno extracto Don Juan 100G XI Unidad 

7802351244002 Ají Jalapeño extracto Don Juan 100G X1 Unidad 



0 Frutillas de seleción Regimel 7809562401514 Duraznos Perello en Mitades X1 Galón Lata 

0 7801305001333 Durazno Regimel Cubitos 410G XI Unidad 0 7801325000682 Pimiento Morrón Entero Saturno XI Galón Lata 

0 7809562401521 Duraznos Perello en Cubitos X1 Galón Lata 0 7801305001159 Durazno Wasil Mit. diet 560G XI Unidad 




0 7802420151316 Papas Fritas Onduladas Marco Polo 18G X10 Bolsa 0 17802420127097 Maní Salado con pincho Marco Polo 22G X 30 Caja 
0 7802420151316 Papas Fritas Onduladas Marco Polo 38G X10 Bolsa 0 Maní Salado con Miel con pincho Marco Polo 22G X 30 Caja 
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Las fotografías son referenciales, verificar los códigos y descripción al pié de cada producto. 


























$ 17803110108235 Lentejas 5mm Banquete 1KG X10 Bolsa Q 17803110108259 Lentejas 6mm Banquete 1KG X10 Bolsa 

Q 10000075021884 Lentejas 4mm Premium Banquete 1 KG X10 Bolsa Q 17803110108167 Porotos Tórtolas Banquete 1 KG X10 Bolsa 

0 17803110108297 Garbanzos sin piel med. Banquete 1KG X10 Bolsa 



£ 17803110108303 Arvejas Verdes Partidas Banquete 1 KG X10 Bolsa £ 7806810200752 Papel Aluminio llko 7,5 mt Unidad 1 Und. X1 Est. 

0 7803000000772 Levadura Golondrina Seca 100G X1 Unidad £ 7806810200738 Film Adherente llko 20 Mt 1 Und. X1 Rol. 

Q 7806810200769 Papel Aluminio llko 7,5 mt 1 Und. X1 Est. 0 7806810200745 Film Adherente llko 30 Mt 1 Und. X1 Est. 



7801420000617 Aceite Banquete Oliva extra virgen 250cc X1 Unidad 7804918450352 Endulzante Natural Tab. + 33% 150 Und. X1 Dsp. 

0 7801420000600 Aceite Banquete Oliva extra virgen 500cc X1 Unidad £ 37790520985553 Lysoform Toque recarga aire montaña 9G X12 Caja 

£ 7804918450369 Endulzante Natural Tab. + 100G 400 Und. X1 Dsp. 0 37790520985546 Lysoform Toque ap. aire montaña 1 unidad X12 Caja 



0 37790520984822 Limpiador líquido Lysoform Wc 500cc X12 Caja 0 17804605470073 Limpiador Antorcha Floral 950cc X12 Caja 

Q 17804605470066 Limpiador Antorcha Lavanda 950cc X12 Caja Q 17804605470059 Limpiador Antorcha Floral 240cc X12 Caja 

£ 7804605470045 Limpiador Antorcha Lavanda 240cc X10 Caja 0 67790520986223 Pastillas Wc Glade Mixtas 25G X 24 Caja 


£ 7805040000262 Cera Líquida Virginia Roja 5Lt X1 Bidón 


Las fotografías son referenciales, verificar los códigos y descripción al pié de cada producto. 

















^ 7805040313515 Lustra Mueble Virginia Lavanda 5Lt X1 Bidón £ 7806810800228 Bolsa basura Virutex plana 70x90 10Und. X1 Bolsa 

£ 7805040000231 Limpiador superficies Arom Lavanda 5Lt XI Bid. 7806810800310 Bolsa basura Virutex rollo 50x55 lOUnd. X1 Bolsa 

£ 7805040000248 Limpiador superficies Arom Vainilla 5Lt X 1 Bidón £ 7806810800358 Bolsa basura Virutex rollo 80x120 lOUnd. X1 Bolsa 
£ 7805040000224 Shampoo Alfombra Virginia 5Lt X1 Bidón 0 7806810800235 Bolsa basura Virutex plana 80x11010Und. X1 Bolsa 

Q 7806810800211 Bolsa basura Virutex plana 50x70 lOUnd. X1 Bolsa 



£ 7806810800341 Bolsa basura Virutex C/a 80x11010Und. X1 Bolsa £ 7806810800327 Bolsa basura Virutex Am.50x7010Und. X1 Bolsa 

0 7806810800334 Bolsa basura Virutex C/a70x90 10Und. X1 Bolsa £ Pañal Babysec 



4 7805070002588 Esponja Scoth Brite Superficie delicada £ 17804333000429 Vino Los Encomenderos blanco Tetra 1 Lt X12 Caja 

£ 7702098007062 Multiesponja Scoth Brite Antibacterial £ 17804333000412 Vino Los Encomenderos tinto Tetra 1 Lt X12 Caja 

Q 7805070001468 Esponja de Bronce Scoth Brite £ 17804902140983 Cepillo Dentó Niño 1 Und. X1 Dsp. 
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17805810946056 Media pantalón Muss Ambar 1 Und. X10 Caja 
1 17805810946070 Media pantalón MussApricot 1 Und. X10 Caja 
17805810946100 Media pantalón Muss Cognac 1 Und. X 10 Caja 
17805810946087 Media pantalón Muss Champag 1 Und. X10 Caja 


17805810882767 Media pantalón Muss Marfil 1 Und. X10 Caja 
17805810946094 Media pantalón Muss Negro 1 Und. X10 Caja 
17805810946063 Media pantalón Muss Grafito 1 Und. X10 Caja 
i 7804925192801 Colgate Calcio 76g lleve 6/p5 6 Und. X1 Pac. 


Las fotografías son referenciales, verificarlos códigos y descripción al pié de cada producto. 


















¡10.000 Parrillas para Regalar! 


PROMOCION 

DIECIOCHERA 


DE RABIE 


Aumentar significativamente las ventas del comercio mino¬ 
rista durante el bimestre agosto-septiembre, es el propósito 
de Distribuidora Rabié a través de la espectacular Promoción 
Dieciochera 2006. Son 10.000 parrillas que se entregarán a 
los detallistas para que las sorteen entre sus clientes. 


La promoción Dieciochera 2006 está contenida en un ca¬ 
tálogo especial, con más de 700 productos de abarrotes, 
licores, confitería, higiene del hogar, perfumería, bazar y 
paquetería y alimentos para mascotas. Participar es fácil: 
los comerciantes deben preferir los productos con el sello 
“promoción parrillas” y, de acuerdo a la cantidad que adquie¬ 
ran, será el número de parrillas que obtengan para rifarlas 
entre sus clientes. 

Distribuidora Rabié apoyará a los comerciantes entregán¬ 
doles afiches promocionales, buzones y cupones para los 
clientes que adquieren las artículos contemplados en la pro¬ 
moción. De esta manera, cada comerciante podrá realizar 
sorteos particulares destinados a favorecer a su clientela. 

Uno de los primeros ganadores de esta promoción fue el 
matrimonio de Nayareth Muñoz y Patricio Cabalín, propie¬ 
tarios del supermercado “Macarena”, ubicado en Ñuble 
107 de Chillán, quienes decidieron realizar el sorteo entre 
sus clientes el 17 de septiembre para que el ganador pue¬ 
da disfrutar de su asado el mismo día 18. “Estamos muy 
agradecidos de Rabié”, dice Patricio Cabalín, “porque nos 
entrega un importante “gancho” para aumentar las ventas 
y lograr la fidelización de nuestra clientela”. 

El vendedor Elver Mella y el supervisor Rodrigo Lillo, quienes 
atienden a los minoristas de Chillán, también valoraron la 
promoción y destacaron la importancia del catálogo, que 
les ha permitido a los detallistas obtener un amplio mix de 
productos para la presente temporada dieciochera. 

La entretenida y espectacular promoción parrillera tiene 
vigencia hasta el 30 de septiembre y se contabilizarán las 
compras que los comerciantes hayan realizado a partir del 
1 de agosto. Una oportunidad inmejorable para aumentar 
las ventas, premiar a sus clientes y pasar unas entretenidas 
Fiestas Patrias. ■ 



El comerciante Parido Cabalín junto al vendedor de 
Rabié, Elver Mella. También aparece Macarena, hija 
de los propietarios del supermercado, quien muestra 
el catálogo especial de Fiestas Patrias. 







Alfombra 



Un Nuevo estilo para 
tratar el espectáculo 


Más educado, respetuoso y hasta inocente para abordar la farándula, 
el programa “Alfombra Roja” de canal 13, ha conseguido consolidarse 
en la pantalla con muy buenos niveles de sintonía. ' 


respetuoso, más educado y más 
“inocente”, logró captar la atención 
del público, cansado ya de tanta 
parafernalia y chismes sin mayor 
relevancia. Las cifras del rating 
(sintonía) así lo indican. Entre 8 y 9 
puntos promedio, enfrentándose a 
los “grandes” de la tarde, como “Hola 
Andrea”, de Mega y “Pasiones”, de 
Televisión Nacional. Todo un éxito. 


Cuando canal 13 optó por realizar de los otros espacios con la misma 
un programa de farándula en hora- temática, 
rio vespertino y con un tratamiento 
amable y simpático de las notas, 
muchos le pronosticaron poca vida. 

Decían que no era mucho lo que se 
podía esperar de un programa de 
esta naturaleza frente a lo agresivo 


Se equivocaron, sin embargo. Tras 
un comienzo vacilante, a los pocos 
días, el nuevo estilo gustó. El trata¬ 
miento de los temas del espectá¬ 
culo y sus personajes, mucho más 


Un plus de Alfombra Roja es su 
horario - de 16.30 a 17.45 horas-, 
lo que les permite “golpear” perio¬ 
dísticamente a los otros programas, 
como ocurrió con el nacimiento 
de Blanquita, la hija de Pampita y 
Benjamín Vicuña. 


Entre sus secciones destacan 
las notas, mucho más estéticas 
y bien cuidadas que la de 
los otros espacios. También, 
el “archivo” donde se han 
recreado la única visita de 
Michael Jackson a Chile, 
a Carlos Caszely inten¬ 
tando cantar, al mítico 
Sandro contoneándose 
en la Quinta Vergara y 
muchos otros episodios 
que contiene la opulenta 
videoteca de canal13. 


LOS CONDUCTORES 


El estudio virtual es moderno, 
entretenido, interactivo. Sus 
conductores Marcelo Compa- 
rini y Cristián Sánchez, que al 
comienzo se vieron inseguros e 


Marcelo Compariniy Cristián Sánchez, 
comparten el set virtual como anima¬ 
dores de Alfombra Roja, 



Paulina Rojas, periodista estable del programa de Canal 13 y 
colaboradora de Revista Bienvenidos. 


incómodos, se han ido afiatando, 
tranquilizándose y ahora muestran 
gran aplomo. Improvisan, mantie¬ 
nen diálogos con los periodistas y 
hasta se ríen de ellos mismos. 

¿Cómo definiría Alfombra Roja? 

Comparini: Como un noticiero del 
mundo del espectáculo y los famo¬ 
sos. 

Sánchez: Como un formato que 
permite conocer este mundo de las 
figuras, figuritas y figurones, con 
simpatía, buen humor y respeto. 

¿A qué público va dirigido Alfom¬ 
bra Roja, principalmente? 

Comparini: A prácticamente todos, 
con la excepción de los inmigrantes 
bávaros fanáticos de la polka y el 
minute, gente en extremo exigente. 

Sánchez: A todos los chilenos que 
no quieran quedarse fuera de las 
conversaciones interesantes en 
reuniones de directorios de las 
grandes empresas, en la Cámara 
de Diputados y en el Senado de la 
República. 

¿Están satisfechos con los resul¬ 
tados obtenidos? 

Comparini: “Absolutamente. No sólo 
hemos logrado que se nos reconoz¬ 
ca como a un programa diferente a 
los otros de la TV local que se dedi¬ 
can a estos temas, sino que también 
el público ha respondido bien en 
cuanto a la sintonía. 

Sánchez: Muy bueno, si hasta me 
reconocen en la calle y me piden 
autógrafos en el supermercado. 
Soy una figura más de la farándula 
criolla. 


¿Qué tiene Cristián Sánchez que 
no tiene Marcelo Comparini? 

Comparini: Juventud y belleza. Y, tal 
vez por lo primero, es más arrebata¬ 
do y jugado en algunas ocasiones, 
lo que es bienvenido. En cuanto a la 
belleza, siempre hay minas ardien¬ 
tes que sólo ven TV para mirarlo. 

¿Qué tiene Marcelo Comparini 
que no tiene Cristian Sánchez? 

Sánchez: Madurez y simpatía. El 
pone la nota de cordura. En todo 
caso, Comparini es una verdadera 
reliquia de la televisión chilena. 
Cuando niño lo miraba en “Extra Jó¬ 
venes” y “Plaza Italia". Me encantan 
los anteojos que usa. 


¿Cuál ha sido el mejor acierto de 
Alfombra Roja? 

Comparini: Incorporar rigor, repor¬ 
teo, prolijidad y humor a un tema, 
como el espectáculo, que estaba 
siendo tratado con demasiada des¬ 
prolijidad y ligereza. 

Sánchez: “El tratamiento que le da¬ 
mos a los temas, simpático, alegre 
y respetuoso”. 

¿Cuál ha sido la “caída” más 
fea? 

Comparini: Se me olvidan altiro. 

Sánchez: ¿Caídas? ¿Qué es eso? 
No las conozco. Soy perfecto. Me 
gustaría ser el “yerno ideal”. (Risas 
de ambos) ■ 
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PRODUCTO 
CON HISTORIA 

Rexona ha sido un socio confiable 
durante más de 100 años. Nació en 
Australia, creada por un farmacéutico 
y su esposa allá por el 1900. Desde 
entonces, se ha posicionado como 
líder de su categoría, ofreciéndoles 

a los consumidores una tecnología _ 

de avanzada con resultados compro¬ 
bados y sobresalientes. Ocupa el primer lugar 
en ventas en 29 países y tiene tecnología de respuesta 
corporal patentada. 

Unilever, a través de su constante investigación, invierte, 
desarrolla e innova en productos, introduciendo nuevas 
variedades en el segmento de antitranspirantes, para 
ambos sexos. 

La marca Rexona juega también un rol protagónico 
dentro del mercado de jabones de tocador, donde se 
destaca y es preferida sobre el resto de las variedades 
y frescas fragancias que propone. 


El 2006 lanza Rexona Men Sportfan y Rexona Crystal, 
para hombre y mujer. Rexona sigue innovando luego 
de más de un siglo de historia. Un ejemplo digno de 
destacar. 
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Anticuchos 


INGREDIENTES 

12 Choricillos 

1/2 Kilo de carne para asado 
4 Vienesas 

1 Pechuga de pollo 

18 Champiñones 

1 Pimiento 

2 Cebollas 

2 Tazas de vinagre 

4 Cucharadas de salsa de ají, orégano, ajo, sal, 

pimienta. 

PREPARACION 

Parta las vienesas, carne, pechuga de ave, cebolla y 
pimiento en trozos de regular tamaño. Prepare el aliño, 
machaque los dientes de ajo. 

En un recipiente mezcle todos los aliños, agregue el 
vinagre, el acite y la salsa de ají. Coloque a macerar las 
carnes y verduras trozadas, incluyendo los choricillos y 
champiñones. En los fierritos para anticuchos pinche 
verduras y carnes, alternándolas, y colóquelas en la 
parrilla sobre el carbón prendido. 




Por Peroga 
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Amigo Comerciante 
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¡Busque las promociones de este mes! 























DISTRIBUIDORA 









